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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang 
Pada tahun terakhir ini, penjualan mobil di Indonesia terus mengalami 
pertumbuhan yang pesat, terutama di bidang otomotif yang disebabkan oleh 
sarana jalan yang telah ada maupun jalan-jalan baru yang akan dilaksanakan oleh 
pemerintah, mengakibatkan meningkatnya mobilitas aktivitas masyarakat 
dibidang transportasi. Secara langsung hal ini menyebabkan kebutuhanakan alat 
transportasi meningkat pula. 
Dengan semakin meningkatnya daya beli terhadap mobil transportasi, 
maka permintaanakan mobil sarana transportasi ini akan meningkat sehingga 
perusahaan harus mampu untuk dapat mengambilsuatu langkah-langkah 
kebijaksanaan dalam bidang penjualan. 
Dalam memasarkan produknya banyak kegiatan pemasaran yang 
digunakan untuk menarik konsumen. Kegiatan pemasaran bukanlah sekedar 
memasarkan barang atau jasa, melainkan segala aktivitas berhubungan dengan 
barang dan jasa. 
Disamping itu perusahaan dituntut untuk dapat memahami keinginan dan 
kebutuhan konsumen, sehingga konsumen mau membeli produk yang ditawarkan 
oleh perusahaan tersebut. Salah satu usaha yang dilakukan oleh perusahaan untuk 
meningkatkan dan mengoptimalkan penjualannya adalah dengan menerapkan 
marketing mix atau bauran pemasaran. 
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Air tiris merupakan kecamatan yang termasuk pesat perkembangannya. 
Hal ini ditandai dengan semakin maraknya dunia usaha dibidang perdagagan 
mobil, sehingga semakin ketatnya usaha dalam memperebutkan pangsa pasar di 
antara dialer-dialer Air Tiris, maka terbentuklah Showroom Arafah mobil yang 
diberi nama Arafah Motor. 
Pada dasarnya  perusahaan tersebut menjual berbagai merk sepeda motor 
yang berdiri pada tahun 1955, kemudian perusahaan ini semakin berkembang  
menjadi Showroom Arafah Motor menjual mobil baru dan mobil bekas, dan 
menjual berbagai merk yaitu Toyota, Suzuki, Honda, Nissan, Daihatsu,Hyundai, 
Mistsubishi, Chevrolet. Showroom Arafah Motor berpusat di Air Tiris Jalan 
Sasapan Pasar Baru Air Tiris, yang di dukung oleh Adira Finance, Bank BRI, 
Bank Riau Kepri, Oto Multiartha, Bank Mandiri Syari‟ah dan (SMS) Semesta 
Mitra Sejahtera bertekad untuk meningkatkan daya saing menghadapi pasar 
global. 
Penjualan mobil di Showroom Arafah Motor, rata-rata konsumennya lebih 
banyak membeli mobil bekas dari pada mobil baru. Mobil yang banyak diminati 
oleh konsumen yaitu mobil bekas seperti mobil Pick Up, karena masyarakat 
kebanyakan bergerak dibidang usaha yang memerlukan mobil Pick Up untuk 
operasional usahanya tersebut. 
Dalam bidang penjualan Mobil ini terdapat dua departemen yaitu 
Departemen Penjualan (Sales) dan Departemen Administrasi Penjualan (Sales). 
Kedua-dua departemen ini saling berhubungan. Departemen Penjualan 
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(Sales)akan menjual kendaraan dan Departemen Administrasi Penjualan yang 
dilakukan oleh konsumen. 
Faktor yang perlu kita perhatikan dalam strategipemasaran mobil pada 
Shoowroom Arafah Motor Air Tiris Kampartersebut perlu adanya strategi yang 
baik, memperiyoritaskan kualitas barangnya, dan memberikan pelayanan yang 
baik terhadap konsumen tersebut,dan melakukan promosi yang baik terhadap 
konsumennya. 
Pada dasarnya setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk 
memaksimalkan keuntungan baik perusahaan yang menghasilkan produk atau 
jasa. Hal ini dapat tercapai apabila perusahaan bisa meningkat penjualan 
perusahaanya. Pada umumnya kelangsungan hidup perusahaan merupakan sasaran 
yang harus dicapai dan dipertahankan untuk itu diperlukan manajemen yang lebih 
baik, dalam hal ini menyangkut pemasaran produk yang dihasilkan perusahaan 
agar tidak mengalami kerugian. 
Untuk lebih jelasnya mengenai perkembangan penjualan mobil pada 
Showroom Arafah  Motor Air Tiris Kampar dapat dilihat pada table 1.1 
Tabel 1: Realisasi Penjualan Mobil Secara Tunai dan Kredit Pada 
Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar 2014-2018. 
 
 
NO 
 
TAHUN 
 
TARGET 
(unit) 
REALISASI  
PERSENTASE 
(%) 
TUNAI 
(unit) 
KREDIT 
(unit) 
TOTAL 
(realisasi) 
1 2014 148 20 88 108 72% 
2 2015 160 25 95 120 75% 
3 2016 167 29 99 128 76% 
4 2017 170 30 100 131 77% 
5 2018 136 21 75 96 70% 
   Sumber : Showroom Arafah Motor Pekanbaru-Bangkinang dan Air Tiris 
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Tabel 1 menunjukkan jumlah penjualan mobil pada Showroom Arafah 
Motor daritahun 2014 hingga 2018. Pada tahun 2014 Showroom Arafah Motor 
menetapkan targetnya sebanyak 148 unit, penjualan tunai 20, dan penjualan kredit 
88, realisasi sebanyak 108 unit, dan persentase 72%. Pada tahun 2015 Showroom 
Arafah Motor menetapkan targetnya sebanyak 160, unit penjualan tunai 25, dan 
penjualan kredit 95, realisasi sebanyak 120 unit, dan persentase 75%. Pada tahun 
2016 Showroom Arafah Motor menetapkan targetnya sebanyak 167 penjualan 
tunai 29, dan penjualan kredit 99, realisasi sebanyak 128 unit, dan persentase 
76%. Pada tahun 2017 Showroom Arafah Motor menetapkan targetnya sebanyak 
170, penjualan tunai 30, dan penjualan kredit 100, realisasi sebanyak 131 unit, dan 
persentase 77%. Pada tahun 2018 Showroom Arafah Motor menetapkan targetnya 
sebanyak 136 unit, penjualan tunai 21, dan penjualan kredit 75, realisasi sebanyak 
96 unit, dan persentase 70%. Dari hasil yang diperoleh pada tahun 2018penjualan  
mobil di Showroom Arafah Motor menurun dari  target yang ditetapkan. Hal ini 
disebabkan karena penurunan pendapatan ekonomi masyarakat Kampar yaitu 
karet dan sawit dipengaruhi oleh faktor cuaca musim penghujan. 
Namun demikian upaya-upaya untuk meningkatkan volume strategi 
pemasaran setiap tahunnya terhadap Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar, 
seperti memberikan kegiatan promosi, diskon harga dan memberikan hadiah 
menarik, memasang periklanan dan bonus lainnya terhadap pembelian mobil di 
Showroom Arafah Air Tiris Kampar. 
Dalam mencapai persaingan yang lebih unggul, maka suatu perusahaan 
perlu meningkatkan mutu dan kualitas mobil agar tercapai tujuan perusahaan yaitu 
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mendapatkan keuntungan yang maksimal mengigat dalam persaingan sekarang 
banyak showroom yang bermunculan. Salah satu cara yaitu dengan meningkatkan 
terobosan showroom yang ada, serta dibutuhkan keahllian, keterampilan, 
ketelitian dan pengalaman terutama didalam dunia pemasaran. 
Setiap perusahaan dalam melakukan pemasaran tentu akan banyak 
kendala, oleh karena itu perusahaan harus mempersiapkan strategi-strategi tertentu 
terutama dalam strategi pemasaran agar mobil yang ditawarkan diminati oleh 
konsumen, selain itu dalam memformulasikan strategi pemasaran harus di 
orientasikan pada upaya untuk mencapai target yang direncanakan sebelumnya. 
Mengigat persaingan saat ini yang sangat ketat terutama pada Showroom Arafah 
Motor Air Tiris Kampar, maka penulis terdorong untuk meneliti bagaimana 
strategi bauran pemasarannya. 
Mengigat persaingan saat ini yang sangat ketat terutama pada Showroom 
Arafah Motor Air Tiris Kampar, maka penulis terdorong untuk meneliti 
bagaimana strategi pemasaran mobil pada Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar dalam menghadapi saingan yang ada serta strategi-strategi apa saja yang 
perlu dilakukan oleh Showrom Arafah Motor Air Tiris Kampar agar bisa 
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan dengan persaingan yang sehat 
agar tercapai target penjualan yang maksimal. 
Mengigat perlu adanya strategi pemasaran, pada suatu perusahaan 
terutama pada strategi bauran pemasaran untuk meningkatkan penjualan dan 
memperoleh keuntungan yang maksimal dengan persaingan yang sehat. Maka 
berdasarkan latar belakang diatas makapenulis tertarik untuk melakukan 
penelitian Tugas Akhir dengan mengangkat judul yaitu: “STRATEGI BAURAN 
PEMASARAN MOBIL PADA SHOWROOM ARAFAH MOTOR AIR 
TIRIS KAMPAR”. 
  6 
1.2 Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang tersebut maka penulis merumuskan masalah 
sebagai berikut: “Bagaimana strategi bauran pemasaran mobil pada Showroom 
Arafah Motor Air Tiris Kampar”? 
 
1.3 Tujuan  dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
a. Untuk mengetahui strategi bauran pemasaran mobil pada Showroom 
Arafah Motor Air Tiris Kampar. 
2. Manfaat Penelitian 
a. Bagi Penulis 
Sebagai sarana pengembangan wawasan untuk menambah 
pengalaman penulis dalam merealisasikan antara teori yang didapatkan 
dibangku kuliah terutama ilmu pengetahuan dibidang ekonomi, dengan 
praktek lapangan kerja khususnya dibidang pemasaran. 
b. Bagi Pembaca 
Sebagai bahan bacaan dan bahan informasi bagi pihak lain yang 
akan mengadakan analisis lebih lanjut terutama dibidang penjualan. 
c. Bagi Perusahaan 
Dapat memberikan informasi tentang strategi penjualan yang 
baik sehingga perusahaan dapat menggunakan sebagai alat 
pertimbangan untuk merumuskan kebijaksanaan untuk masa yang akan 
datang. 
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1.4 Metode Penelitian 
1. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian dilakukan pada Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar, beralamat di jalan sasapan baru air tiris. Waktu penelitian 
dilakukan mulai tanggal 12 Februari 2020 sampai bulan Maret 2020. 
2. Jenis dan Sumber Data 
Jenis dan sumber data yang penulis gunakan dalam penulisan Tugas 
Akhir ini menggunakan dua jenis data sebagai berikut: 
a. Data Primer 
Menurut Sugiyono(2012: 150) data primer adalah data yang 
dikumpulkan oleh perorangan atau suatu organisasi secara langsung 
dari objek yang diteliti dan untuk peneliti kepentingan studi yang 
bersangkutan yang dapat berupa interview dan observasi. Dalam hal 
ini penulis memperoleh informasi melalui hasil penelitian dilapangan 
dan melakukan wawancara langsung dengan pihak-pihak yang ada 
hubungannya dengan penelitian ini. 
b. Data Sekunder 
Menurut Sugiyono (2012: 150) data sekunder adalah data yang 
diperoleh atau dikumpulkan data disatukan oleh studi-studi 
sebelumnya atau diterbitkan oleh berbagai instansi lain, biasanya 
sumber berupa data dokumentasi atau berupa arsip-arsip resmi secara 
tidak langsung melalui media perantara atau diperoleh dan dicatat oleh 
pihak lain. Data sekunder umumnya berupa bukti, catatan atau laporan 
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historis yang telah tersusun dalam arsip yang tidak dipublikasikan. 
Seperti informasi penelitian ini diperoleh dari studi perpustakan, buku-
buku penunjang lainnya yang membantu penulis dalam menyelesaikan 
tugas akhir, dan data-data yang dibutuhkan dalam tugas akhir yang 
diperoleh dari Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar. 
3. Teknik Pengumpulan Data 
a. Wawancara(interview) 
Menurut Esterberg dalam Sugiyono (2012: 145) Wawancara 
(Interview) adalah pertukaran dua orang yang bertukar informasi dan 
ide melalui tanya jawab, sehingga dapat dikontruksikan makna dalam 
satu topik tertentu. Penelitian ini dilakukan dengan melakukan 
wawancara secara langsung dengan pihak-pihak yang ada 
hubungannya dengan penelitian ini yaitu pihak perusahaan dan 
pengguna. 
4. Analisa Data 
Menurut Bogdandalam Sugiyono (2013: 244) Analisa data adalah 
proses mencari dan menyusun secara sistematis data yang diperoleh dari 
hasil wawancara, catatan lapangan, dan bahan-bahan lain. Dalam 
penulisan ini, penulis menggunakan metode deskriptif, yaitu memaparkan 
atau menggambarkan suatu keadaan fenomena yang menggambarkan 
dengan suatu keadaan fenomena yang digambarkan dengan kata-kata atau 
kalimat untuk memperoleh kesimpulan kemudian menganalisa data 
tersebut berdasarkan teori-teori yang mendukung pemecahan masalah. 
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1.5 Sistematika Penulisan 
 Dalam memperoleh gambaran umum yang sistematis serta lebih terarah, 
maka penulis mengklasifikasikan sistematika penulisannya sebagai berikut: 
BAB I: PENDAHULUAN 
 Pada bab ini menjelaskan tentang latar belakang masalah, perumusan 
masalah, tujuan dan manfaat penelitian serta sistematika penulisan. 
BAB II: GAMBARAN UMUM SHOWROOM ARAFAH MOTOR AIR 
TIRIS KAMPAR 
 Bab ini berisikan tentang sejarah singkat Showroom Arafah Motor, 
dilengkapi dengan struktur organisasi, serta informasi terkait aktifitas 
Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar. 
BAB III: TINJAUAN TEORI DAN PRAKTEK 
 Pada bab ini menguraikan hasil penelitian dan pembahasan strategi 
bauran pemasaran yang diterapkan pada Showroom Arafah Motor Air 
Tiris Kampar. 
BAB IV: KESIMPULAN DAN SARAN 
 Pada bab ini, penulis menguraikan beberapa kesimpulan berdasarkan 
hasil penelitian yang telah dibahas berdasarkan data dan teori-teori yang 
ada, kemudian penulis memberikan beberapa saran yang bermanfaat 
bagi Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar. 
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BAB II 
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
 
2.1 Sejarah Ringkas Pembentukan Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar 
Sejarah perusahaan bermula dari menjual berbagai merk sepeda motor 
yang berdiri pada tahun 1995, kemudian perusahaan ini semakin berkembang 
maka menjadi Showroom Mobil Arafah Motor Air Tiris Kampar, berdiri pada 
Tahun 2000 hingga sampai sekarang yang bernama Showroom Arafah Motor. 
Pada Showroom Arafah Motor menjual mobil baru dan mobil bekas, dan menjual 
berbagai merk yaitu Toyota, Suzuki, Daihatsu, Honda, Nissan, Hyundai, 
Mitsubishi, Chevrolet.Showroom Arafah Motor yang berpusat di Air Tiris Jalan 
Sasapan Pasar Baru Air Tiris, yang di dukung oleh Adira Finance, Bank BRI, 
Bank Riau Kepri, Oto Multiartha, Bank Mandiri Syari‟ah dan SMS (Semesta 
Mitra Sejahtera) bertekad untuk meningkatkan daya saing menghadapi pasar 
global. Dengan susunan pengurusnya Pimpinan H. Haslizar, bagian penjualan M. 
Rifki Anugerah, bagian Administrasi Meiri Marlinda, karyawan M.Padli dan 
Reldy Pernanda. Menunjukkan perkembangan yang pesat dengan prinsip 
manajemen yang benar dan pada tahun 2005 Showroom Arafah Motor 
menggembangkan usahanya dengan mendirikan kantor di Air Tiris Kampar. 
Pimpinan di Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar  masih di pimpin oleh 
Bapak H. Haslizar. 
Dalam bidang penjualan ini terdapat dua departemen yaitu Departemen 
Penjualan (Sales) dan Departemen Administrasi Penjualan (Sales). Kedua-dua 
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departemen ini saling berhubungan, Departemen (Sales) akan menjual kendaraan 
dan Departemen Administrasi Penjualan (Sales) akan memproses surat-surat 
penjualan yang dilakukan oleh konsumen. 
Demikian sejarah singkat tentang perkembangan Showroom Arafah Motor 
Air Tiris Kampar menunjukkan perkembangan yang cukup berarti dan mudah-
mudahan tetap berkembang dan maju untuk masa yangakan datang. 
 
2.2 Visi dan Misi Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar 
1. Visi 
Visi Showroom Arafah Motor Yaitu memberikan kenyamanan pada setiap 
konsumen. 
2. Misi 
a. Meningkatkan keuletan dan tanggung jawab kerja. 
b. Meningkatkan profesional kerja para karyawan. 
c. Meningkatkan kualitas pelayanan konsumen. 
d. Menciptakan lapangan kerja yang individual. 
e. Dapat menjalin kerja samayang baik dengan sesama bidang usaha yang 
saling berhubungan. 
f. Menjaga dan meningkatkan mutu sumber daya yang dimiliki. 
g. Dapat bersaing dalam dunia usaha yang makin maju dan berkembang. 
 
2.3 Struktur Organisasi Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar 
 Untuk lebih mengetahui tentang Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar maka dapat dilakukan dengan memperhatikan struktur organisasi 
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perusahaan ini. Struktur organisasi ini menjelaskan tentang tingkatan manajemen 
yang akan diuraikan sebagai berikut: 
 Direktur dijabat oleh Bapak H. Haslizar dan untuk membantu tugas-tugas 
pimpinan Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar yaitu bagian penjualan M. 
Rifki Anugerah, bagian Administrasi Meiri Marlinda, Bagian karyawan M. Padli 
dan Reldy Pernanda. 
 
Gambar 2.1 Stuktur Oraganisasi Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Berdasarkan gambar 2.3 menjelaskan tentang struktur organisasi 
Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar yaitu sebagai berikut : 
 
  
PIMPINAN 
H. Haslizar 
 
Dept. Penagihan 
Reldy Pernanda 
 
Dept. Pengawasan Kredit 
M. Padli 
 
Bagian Penjualan 
M. Rifki Anugerah 
 
Bagian Administrasi 
Meiri Marlinda 
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2.4 Bagian/unit kerja perusahaan 
1. Uraian Tugas Pimpinan 
Melakukan potensi bisnis diwilayahnya serta melakukan pendekatan 
data identifikasi jasa diwilayahnya, pimpinan juga menfasilitas rapat 
koordinasi unit kerja diwilayahnya dan menyusun program kerja dan biaya 
sesuai dengan lingkup tugasnya. 
2. Tugas Bagian Penjualan 
Bagian penjualan merupakan ujung tombak perusahaan dalam 
mengoptimalkan laba. Hal ini dikarenakan bisnis utama dari perusahaan 
ini adalah penjualan mobil. Mobil yang ditawarkan kepada konsumen 
yaitu mobil baru dan mobil bekas dengan merek Toyota, Suzuki, Daihatsu, 
Honda, Nissan, Hyundai, Mitsubishi, Chevrolet, bagian penjualan mobil 
pada Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar ini terdiri dari: 
1. Salesman 
Bertugas mencari pelanggan baru dan membina pelanggan lama yang 
ada diluar perusahaan. 
2. Sales Couter 
Melayani pelanggan yang datang ke couter baik yang membeli ataupun 
sekedar bertanya. 
Syarat yang harus dimiliki oleh seorang Salesman dalam melakukan 
penjualan: 
a. Penampilan harus dijaga. 
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b. Kepada konsumen diberikan gambaran yang benar dengan cara 
penolakan yang halus. 
c. Penguasaan akan produk. 
d. Menguasai analisa kebutuhan. 
e. Menerapkan panduan pelayanan. 
f. Memberikan penjelasan yang logis 
 Adapun prosespenjualan : 
a. Negosiasi dengan nasabah untuk kemudian mengisi formulir kondisi 
penjualan. 
b. Melengkapi persyaratan kredit yang diajukan. 
c. Melalui kunjungan langsung atau visit. 
Bagian penjualan kendaraan ini juga melakukan penjualannya 
melalui carayaitu secara tunai dan secara kredit. Bagian penjualan secara 
tunai dan secarakredit ini dilakukan oleh departemen Administrasi Sales. 
3. Tugas Bagian Administrasi 
Bagian Administrasi Penjualan pada Showroom Arafah Motor 
Terdiri dari: 
1. Bagian Penjualan Cash 
Penjualan secara cash menggunakan leasing non avalist, di sini 
konsumen hanya membayar uang muka, beserta biaya asuransi, dan 
biaya administrasi. Bagian penjualan cash ini bertugas : 
a. Mengecek kelengkapan persyaratan. 
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b. Mengecek kelengkapan uang muka, asuransi dan biaya 
administrasi. 
c. Mengeluarkan biaya cash back bagi kendaraan colt diesel yang 
telah disubsidi oleh ATPM (PT. Kramayudha Tiga Berlian Motor). 
d. Menyerahkan BPKB ke leasing tersebut. 
e. Mengecek pembayaran pelunasan yang dilakukan oleh leasing 
penjualan dengan system no avalist ini memiliki resiko yang kecil, 
tetapi perusahaan hanya mendapat keuntungan dari penjualan 
kendaraan. 
2. Bagian Penjualan Kredit 
Bagian penjualan kredit ini bertugas : 
a. Mengecek dan melengkapi persyaratan. 
b. Mengecek kelengkapan uang muka, administrasi dan asuransi. 
c. Mengeluarkan biaya cash back bagi kendaraan colt diesel. 
d. Menaikkan fail ke departemen C&C. 
3. Bagian Surat-surat kendaraan 
Bagian-bagian surat kendaraan memiliki tugas dan tanggung jawab 
sebagai berikut : 
1. Membuat faktur sementara sebelum faktur asal dari PT. KTB 
selesai. 
2. Mengurus pembuatan surat-surat kendaraan seperti: BPKB, STNK, 
dan KIR kendaraan, serta Nomor Polisi. 
3. Membuat fail atau copy dari surat-surat tersebut. 
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4. Melayani konsumen yang ingin mengambil STNK, KIR dan 
Nomor Polisi. 
5. Melayani konsumen yang ingin memperpanjang STNK dan KIR 
dan kendaraannya. 
4. Tugas Bagian Pengawasan Kredit 
Tugas bagian pengawasan kredit yaitu mengecek pembayaran 
konsumen yang melakukan pembayaran kredit pada Showroom Arafah 
Motor Air Tiris Kampar dan apabila ada penunggakan maka bagian 
pengawasan kredit memberikan denda terhadap konsumen dengan 
kesepatan yang telah disepakati. 
5. Tugas Bagian Penagihan 
Tugas bagian penagihan yaitu menagih piutang terhadap konsumen 
yang telah menunggak pembayaran kredit pada Showroom Arafah Motor 
Air TirisKampar. 
 
2.5 Aktivitas Perusahaan 
 Dalam akte pendirian tersebut dicantumkan bahwa tujuan pendirian 
perusahaan adalah untuk : 
1. Melaksanakan superintendence/ pengawasan. 
Yaitu pimpinan melakukan pengawasan terhadap karyawan Showroom 
Arafah Motor. 
2. Pengawasan mutu dari suatu barang. 
Yaitu karyawan mengawasi barang masuk dan meneliti mutu barang 
tersebut serta mengawasi barang yang ada pada Showroom Arafah Motor. 
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3. Melakukan inspeksi/ pemeriksaan. 
Yaitu karyawan melakukan pemeriksaan barang yang baru masuk maupun 
yang ada pada Showroom Arafah Motor. 
4. Menjalankan segala pekerjaan ekspedisi, pegudangan yaitu melakukan 
pekerjaan pada pegudangan. 
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BAB IV 
PENUTUP 
1.1 Kesimpulan 
 Berdasarkan pembahasan yang telah penulis lakukan sebelumnya, berikut 
ini penulis akan mengemukakan kesimpulan dan saran yang berhasil dirangkum 
diantaranya yaitu: 
1.  Strategi produk yang diterapkan oleh Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar yaitu dengan menawarkan mobil bekas dan mobil baru dari 
berbagai merk mobil. Untuk mobil bekas yang dijual adalah mobil dalam 
kondisi siap pakai. Sedangkan mobil baru, baru dipesan oleh showroom 
apabila ada permintaan dari konsumen. 
2. Strategi harga yang diterapkan oleh Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar yaitu dengan memberikan potongan harga(discount) kepada para 
konsumen tanpa menaikkan dari harga aslinya. Sistim pembayaran dapat 
dilakukan secara tunai maupun kredit. Untuk pembayaran secara kredit 
showroom ini bekerja sama dengan beberapa leasing. 
3. Strategi tempat yang diterapkan oleh Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar adalah dengan pemanfaatan daerah yang sangat strategis yang 
berada di dekat pasar, bank, kantoran, toko dan di pinggir jalan raya, 
sehingga hal tersebut dapat menciptakan kesan positif bagi konsumen atau 
pelanggan yang hendak berkunjung ke Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar. 
60 
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4. Strategi promosi yang diterapkan oleh Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar adalah dengan mempromosikan produk mobilnya lewat internet 
dengan memanfaatkan media sosial. Dan memberikan kepada setiap 
konsumen bonus disetiap pembelian mobil di Showroom Arafah Motor 
Air Tiris Kampar. 
 
4.2 Saran 
Dari pembahasan dan kesimpulan yang ada, maka penulis dapat 
memberikan masukan atau saran-saran yang mungkin berguna nantinya untuk 
dijadikan sebagai pertimbangan di Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar, yaitu sebagai berikut: 
1.  Membangun pihak Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar dalam 
meningkatkan keputusan pembelian mobil dengan memperbaiki citra dari 
produk yang ditawarkan misalnya dengan cara perusahaan aktif 
melakukan pengumuman keberhasilan dan prestasi dihadapan public dan 
selalu melakukan inovasi-inovasi yang berbasis kepada konsumen karena 
salah satu faktor terbentuknya citra produk yang baik adalah prestasi yang 
baik dan diketahui oleh konsumen. 
2. Membangun Showroom Arafah Motor di kota dan diluar Air Tiris 
Kampar, Agar Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar bisa lebih 
terkenal sekaligus memperluas jaringan pemasaran atau penjualan dengan 
terlibatnya konsumen-konsumen baru diluar kota Air Tiris Kampar. 
3. Memperluas kegiatan promosi seperti penyebaran brosur, melakukan 
pemasangan baliho, memasang spanduk, agar diketahui masyarakat luas. 
61 
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Melakukan pemasangan iklan melalui koran, dan mempromosikan di 
OLX. Dan showroom arafah ini dalam mempromosikan mobilnya harus 
bekerjasama dengan instansi-instansi lain untuk meningkatkan penjualan 
mobil, agar bisa mencapai target yang lebih banyak. 
4. Menerapkan dan memperbanyak  bauran pemasaran di Showroom Arafah 
Motor Air Tiris Kampar seperti People,Process,physical Evidence, agar 
Showroom Arafah Motor ini lebih berkembang dan maju untuk 
kedepannya dan guna untuk meningkatkan nama baik perusahaan. 
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Lampiran  
HASIL WAWANCARA MENGENAI STRATEGI BAURAN PEMASARAN 
MOBIL PADA SHOWROOM ARAFAH MOTOR AIR TIRIS KAMPAR 
Propil Responden 
Nama   : H. HASLIZAR 
Jabatan  : Kepala pimpinan Showroom Arafah Motor Air Tiris              
Kampar 
Jenis Kelamin  : Laki-laki 
Agama   : Islam  
Waktu Wawancara  : 12 Februari 2020 
Tempat  : Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar 
 
PERTANYAAN 
1. Product 
1) Sebutkan merk mobil yang ada di Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar? 
JAWABAN: Toyota, Mitsubishi, Honda, Suzuki, Daihatsu, Nissan, 
Chevrolet, Hyundai. 
2) Mobil apa yang banyak diminati oleh konsumen di Showroom Arafah 
Motor Air Tiris Kampar? 
Jawaban:  Mobil yang banyak diminati oleh konsumen di Showroom 
Arafah motor Air Tiris Kampar ini yaitu mobil bekas, 
seperti Mobil Avanza, Mobil Kijang Innova, Mobil Pajero 
Dakar, Mobil Xenia, Mobil Terios, Mobil Brio, Mobil 
Captiva, Mobil Brio, dan Mobi Pick UP L300,  Karena 
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peminatnya banyak dari kalangan kantoran, wirausaha dan 
lain-lain. 
3) Apakah Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar memberikan fasilitas 
kemudahan konsumen dalam pengurusan balik nama?  
Jawaban:  Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar bisa menerima 
dan membantu dalam pengurusan balik nama, sampai 
dengan langkah terakhir. 
4) Tipe-tipe mobil yang di jual pada Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar?  
Jawaban: Adapun merk mobil Toyota yang dijual pada 
Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar kepada konsumen tipe 
mobilnya seperti, Mobil Avanza Velos, Mobil Kijang Innova, Mobil 
Kijang Innova E Plus, Mobil Fortuner, Mobil Rush, Mobil Venture, dan 
Mobil Kijang. 
Merk mobil Honda yang dijual pada Showroom Arafah Motor Air 
Tiris Kampar kepada konsumen tipe mobilnya seperti, Mobil CRV, 
Mobil Jazz, Mobil Honda City, Mobil Brio, dan Mobil HRV. 
Merk mobil Suzuki yang dijual pada Showroom Arafah Motor Air 
Tiris Kampar kepada konsumennya tipe mobilnya seperti, Mobil Carry 
Pic UP, dan Mobil AVV Arena. 
Merk mobil Daihatsu yang dijual pada Showroom Arafah Motor 
Air Tiris Kampar kepada konsumennya tipe mobilnya seperti, Mobil 
Grand Max, Mobil Grand Vitara, Mobil Xenia, dan Mobil Terios. 
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Merk mobil Nissan yang dijual pada Showroom Arafah Motor Air 
Tiris Kampar kepada konsumennya tipe mobilnya seperti, Mobil Grand 
Livina, Mobil Verano, dan Nissan Mart. 
Merk mobil Hyundai yang dijual pada Showroom Arafah Motor 
Air Tiris Kampar kepada konsumennya tipe mobilnya seperti, Mobil 
Hyundai Yetz. 
Merk mobil Mitsubishi yang dijual pada Showroom Arafah Motor 
Air Tiris Kampar kepada konsumennya tipe mobilnya seperti, Mobil 
Pajero Dakar, Pick UP L300, Mobil Strada Triton, dan Mobil Strada 
L200. 
Merk mobil Chevrolet yang dijual pada Showroom Arafah Motor 
Air Tiris Kampar kepada konsumennya tipe mobilnya seperti, Mobil 
Captiva, Mobil Aveo, dan Mobil Colorado. 
2. Harga 
1) Seperti apakah harga mobil bekas yang dijual oleh Showroom Arafah 
Motor Air Tiris Kampar kepada konsumennya? 
JAWABAN:  Harga mobil bekas di Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar sangat lebih murah dibandingkan dengan 
Showroom-Showroom yang ada disekitar dan Showroom 
yang lainnya. 
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2) Apakah Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar melakukan potongan 
harga? 
JAWABAN:  Potongan harga (Discount) pada Showroom Arafah Motor 
Air Tiris Kampar menjual semua merk mobil, mobil yang 
dijual Showroom Arafah Motor lebih ke Mobil bekas 
dengan harga diskon 1,5% tanpa menaikkan harga 
aslinya. 
3) Bagaimana syarat pembayaran cash atau kredit pada Showroom Arafah 
Motor Air Tiris Kampar? 
JAWABAN: Syarat pembayaran cash Mobil pada Showroom Arafah 
Motor Air Tiris Kampar, tidak ada syarat pembayaran , 
karena uangnya sudah cash oleh konsumennya. 
Syarat Pembayaran kredit Mobil terhadap Showroom Arafah Motor 
Air Tiris Kampar yaitu persyaratannya yaitu: 
1) DP/ uang muka  
2) foto copy KTP 
3) foto copy KK, NPWP 
4)  buku tabungan rekening 
5) dan rekening listrik rumah 
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4) Apakah Showrroom Arafah Motor Air Tiris Kampar bekerjasama dengan 
leasing?  
JAWABAN: Adira Finance, Bank BRI, Bank Riau Kepri, Oto Multiartha, 
Bank Mandiri Syari‟ah dan SMS (Semesta Mitra Sejahtera) 
3. Tempat 
1) Apa nama alamat Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar? 
Jawaban:  Jalan sasapan baru air tiris Kampar, dekat dengan pasar, toko, 
kantoran,bank. 
4. Promosi 
1) Bagaimana cara promosi yang dilakukan oleh Showroom Arafah Motor 
Air Tiris Kampar?  
Jawaban: Melalui periklanan lewat media social atau internet seperti, 
Instagram, Facebook, dan Twitter. 
2) Bonus apa yang dikasih oleh Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar 
kepada konsumennya tersebut? 
Jawaban: Candramata, acsesories, dan pengisian minyak bensin mobil 
full kepada setiap pembelian mobil oleh konsumennya, dan 
memberikan hadiah LCD Mobil. 
3) Apakah Showroom Arafah Motor Air Tiris Kampar melakukan diskon 
kepada konsumennya? 
Jawaban: memberikan diskon harga sebanyak 1,5% kepada setiap 
konsumen atau nasabahnya. 
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LAMPIRAN FOTO WAWANCARA 
 
 
Sedang melakukan wawancara bersama pimpinan Showroom Arafah Motor Air Tiris 
Kampar 
 
Foto bersama bagian pemasaran 
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